WIE ist das Verhalten des Kunden?
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PROBLEM- INFORMATIONS- EVALUIERUNG KAUF- AFTER-
ERKENNUNG SUCHE VON ALTERNATIVEN ENTSCHEIDUNG SALES
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Kennt der Kunde sein Wo informierter sich? Welche Alternativen Ist die Entscheidung Welche Unterstitzung
Problem? Welche Quellen hat er? einfach? braucht er im After-
Ist er sich seiner konsultiert e.r? Komplexitat des Ist sie komplex? Sales Prozess?
Bedirfnisse bewusst? Sucht o aktiv Prozesses? Wie wird entschieden?
nach Losungen? Ausschreibungen? Wer entscheidet?
Wonach genau Entscheidungskriterien?
sucht er? Anforderungen an
Anbieter?
Grad der Grad der Grad der Grad der Grad der
Eigensténdigkeit Eigenstandigkeit Eigenstéandigkeit Eigenstandigkeit Eigenstandigkeit
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